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弊社経営環境の概況
　2010 年に設立した弊社は、当初、出張整体業とし
てスタートし、以後、現在の形態となる HOTEL 旅
館トータルソリューション企業の運営に到るまで、亀
の歩みながら、日々地道な邁進を続けてきた。
　起業の翌年に東日本大震災を経験する等、様々な試
練や紆余曲折、大波小波と経験させていただきながら
も、素晴らしいパートナー、提携先企業の皆様、そし
て従業員、業務委託先様との数え切れない程の良きご
縁に恵まれつつ、晴れて今年、創業８年目を迎えるこ
とができた。
　現在の経営環境の概要として、年商 7,000 万円達成、
提携先事業所様 150 社様以上。従業員数 32 名（業務
委託先様含む）。経営者会合「守成クラブ」様。
東京都旅館生活衛生同業組合様への加盟。
といった現状を達成することができた。
　また、一部上場企業を母体とする事業所様も多数含
み、今年度月平均 3 件の新たな提携先様を増加させ続
けているというのが目下の現況である。
　今回、僥倖にもこうした寄稿の機会を頂戴したこと
から、弊社の現状までの戦略とその歩み、そして今後
の展望を記したい。
技術者常駐型整体業から現形態への転換、その成因
　弊社が幾度もの困難な経営状況を乗り越え、平成
24 年度の資本金増資にみられるような好循環の波に
乗る契機となったのは、創業当初の技術者常駐型モデ
ルの経営から、派遣型のみのモデルへの思い切った舵
取りであった。それは、私自身の過去の営業業務の経
験から、やや安易に選択した感のあった「常駐型派遣
整体業」である。しかし、この方式に分厚く遥かに高
い壁があることに気付くまでに、そう時間はかからな
かった。
　以下の資料の通り、数年後を見据えた成長目標を描
いていくにはあまりにも無理のある経営モデルであっ
た。資金運用、従業員管理、雇用と、日々実際に営業
を重ねるにつけ、すべての面において解決し難い懸念
が続出してきたのである。
常駐モデルの限界
①コストの高騰
賃料（ホテル数×賃料）+人件費（ホテル数×施術者最低1人 )
→施術者人数 ×人件費＞売上
②需要の「ムラ」に対応し難い常駐型営業
需要のムラがあるのに施術者人数を変動できない。
：「100部屋ホテルで2日に1件の受注量の日がある」
「1日4件予約の日もあれば、5日連続 0件の日もある」
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　このような問題に直面し、弊社は先に記した通り、起
業から数か月という早い段階で、業界でも他に類を見な
い先進的な決断であった「派遣型のみ」という経営モデ
ルを選択した。以後、地道な、まさに草の根的な営業活
動において、「派遣型整体モデル」への理解を一つひと
つ頂戴して、各ホテル担当者様との契約交渉を重ね、今
日まで信頼と実績を積み重ねることに尽力してきたので
ある。
「派遣型整体・経営モデル」の正しい普及に向けて
　ここでは、経営拡大の枢軸と相成った「派遣型整体モ
デル」営業において諸段階で見えてきた課題とその克服
について記したい。
　まず、未だ確たる実績を持たない初期段階においては、
契約数拡大への一番の壁となっていた重大な懸念が一つ
あった。本当に根源的でシンプルだが、それだけにまこ
とに大きな、大きな懸念であった。
　「提携先企業様から弊社の事業内容への“正しい理解”
を頂けるかどうか」この一点である。つまり、如何にし
ていわゆる「温泉あんま」的な、旧態依然としたホテル
整体のイメージを壊し、弊社の目指す「ホスピタリティ
を備えた、ポジティブな技術者集団（人財）による、整
体という価値あるソフトコンテンツ提供」への理解を勝
ち取るか。弊社の命運をかけた営業への取り組みは、こ
の見上げるような大岩との格闘の日々として開始された。
　戦後の復興期から数十年間、全国的に、温泉地を中心
とする旅館やビジネスホテルで続いてきた旧来タイプの
「常駐型派遣整体業」への固定概念は強く、一朝一夕に、
容易に打ち崩せるものではなかった。
　しかし、こうした固定概念を知らず知らずに抱えてい
る営業先となるビジネスホテル・旅館の事業所様の中に
は、同時並行して、「常駐型派遣整体業者様」との契約
上の限界にも悩まれている方が大変多いこともまた、矛
盾を含んだ現実としてあった。
　その限界とは、主に、長年契約を結ばれてきた業者様
の施術者の高齢化、後継者不足などによる相次ぐ廃業に
よって訪れつつあった、「既存サービスの継続困難」とい
うケースであった。
　我々は全社一丸となって、こうしたありとあらゆる事
業者様の声を汲み取り、細やかで専門的な情報を含む
フィードバックを一社、一社、膝を詰めるようにして、常
に丁寧で明確に示せるように努めてきた。筆者も、資料
の入ったタブレット端末やファイルを抱きかかえながら、
いつしか愛車の電動機付自転車がぼろぼろになることも
構わず、今日は浅草、明日は大森と、なりふり構わず駆
けずり回る日々を続けたのである。
　そうした日々の中で弊社が一貫して訴え続けてきたこ
とが何点かあるので、具体例を挙げていきたい。
　まず、1 点目はリスク管理への取り組みである。同業
他社様を念頭に、常に弊社のほうがより良いものを、と
いう気概で、深い理解に基づいた具体的な対処を執り
行っていけるよう、安全についての厳しい社内コンプラ
イアンス、免責事項の組み込みを徹底した。無論、発信
にこそ力を入れ、浸透してきたからと言って決して手綱
を緩めることなく、日々、進化し続けるわかりやすい資料
作りに努めてきた。そして、この努力は当然ながら、現
在も継続中である。これは、目指す価値創造への何より
も必要な「信頼獲得」への取り組みである。
　現場レベルでは、「業務委託先様も含むすべての施術
者の保険（施術・施設）加入。→顧客、施術者、ホテル
様のリスク減少」など、実効的な対応策を継続して行っ
ている。
　2 点目として、弊社オリジナルメニューの提案に尽力
してきたことである。特に、今までの常駐型派遣整体業
では見落とされがちであった、F1、F2 層への強いアピー
ルポイントを持つコースメニューの創造、浸透にはまさ
に粉骨砕身の思いで取り組んだ。特に週末、連休など観
光目的での都心部への女性客が増加するタイミングへの
スポットも含め、「レディースプラン」「カップルプラン」「宿
泊セットプラン（アロマセラピー、フットリフレ）」など、
今までになかった斬新かつ多彩なメニューの提案と、こ
れらのマーケティングモデルの丁寧な説明には特に時間
をかけた。
　結果、弊社と契約して、これらのプランを導入いただ
いた事業者様の実に 7 割強が、弊社との契約で初めてこ
うしたプランに取り組まれることになり、しかもほぼすべ
てのメニューにおいて、非常に売れ行き好調、という嬉
しいフィードバックをいただくまでになったのである。
　3 点目として、外部業界関連団体、議員連盟、業界関
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連フェアー実行委員の皆様との積極的な繋がり、連携、
協力など、縦横無尽の友好、相互交流への取り組みであ
る。こうした取り組みが実り、弊社も現在では 60 年の歴
史を誇る、東京都ホテル旅館生活衛生同業組合の指定商
社となったのである。
　2017 年に刊行された、実に 120 ページからなる 60 周
年記念冊子には、弊社も広告を掲載させていただくなど、
常に存在感をアピールしている。懇親会、青年部総会な
どにも積極的に参加し、業界の発展に互いに研鑽、尽力
する社風を作り上げてきた。
　社員一丸となって汗をかき、靴をすり減らして歩んで
きたこのような数々の取り組みが、温かいご支援と相交
わり、いまや大きな果実を実らせつつあることを実感し
ている。その果実とは、まさに「信頼」。これに尽きるの
である。
　有難い信頼の証として、株式上場企業様、筆頭株主と
なっておられるホテル様として
・相鉄ホールディングス株式会社様「相鉄フレッサイン」・
日本ビューホテル株式会社様「浅草ビューホテル」・レッ
ド・プラネット・ジャパン様「レッドプラネット浅草」・
ユアサ・フナショク株式会社様「八重洲パールホテル」
等々。
　錚々たる企業の事業者様と弊社が、直接契約を締結し、
筆者の積年の夢であった「価値あるソフトコンテンツの
提供」を操業できることは、誠に幸甚極まりなく、身の
引き締まる思いである。
　営業におけるやや辛口の側面についても記したい。昨
年よりじわじわと回復基調に乗った長きに渡るデフレス
パイラルだが、弊社の歩みのうちのほぼ 9 割方は、その
波に煽られ続けた日々であった。弊社の本社営業部があ
る東京都心においてさえ、もみほぐし 60 分 2,980 円、な
どという、施術者・技術者の立場を想えば、本当に目を
覆いたくなる、とまで言いたくなるような看板・広告が目
につく状況であった。しかし、弊社はその点に関しては、
決して譲ることなく、強気一本の営業を貫いてきたので
ある。それは、何をおいてもサービスの価値、質を決し
て落とすことなく提供していくという気概に拠るものであ
る。営業ベースで一貫して、消費税、深夜の移動インフ
ラ等々実情の丁寧な説明に努め、格安提供の他社様を例
に挙げられてもひるまずに、「そんなことでは商業規模で
もちません」と、とにかく現実に即した地に足を着けた
説明で僅かずつでも理解を深めて頂き、そして支持を頂
く。この意気を守りに守り、耐えに耐え、踏ん張り続け
てきた数年間があったのである。
現場営業における諸段階の構想と取り組み
　次に現場、営業レベルについて記したい。
（1）現場における技術者就労環境の取り組み
　社員、業務委託先様など、技術者の就労環境につい
てであるが、弊社は、現場レベルでは兎にも角にも、「男
性女性施術者の働きやすい環境創造」に取り組んできた。
問題山積であったが、各フェーズ、部署ごとに、常に目
標意識を持って時々刻々と同時進行でこの目的に向けて
数多くの矢を放ってきた。
　まず、良質な職場環境と安定した収入の両立のため、
「短時間で高収入」が得られる仕組みづくりに邁進した。
　ビジネスの中心街である品川、浜松町、そして東京・
上野エリアに重要拠点を絞った展開をしてきたのも、こ
の目的意識の所以である。合わせて、徹底したコスト意
識で、技術者への給与、報酬ベースの資金運用を可能に
するという動きにも拘っている。
　一例として、起業の初期段階では候補に挙がっていた
ものの、ドライバー雇用、普通乗用車の所有を行わない
方式の選択である。移動のための人手を雇わず、セラピ
スト自らが現場に向かうやり方で、移動時間とコスト両
方の大幅な削減に成功した。利益がより直接に施術者に
東京都ホテル旅館生活衛生同業組合　佐久間克文副理事長と
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還元できるサイクルが出来上がっており、これは離職率
の低下とも繋がっている。
■移動コスト他社比４分の１
他社コスト 2,000 円 /1件　ANZ コスト 500 円 /1件
　また、以下の通り、繁忙時間に人材を集中させること
によるコスト削減にも成功している。
■時間帯による注文率の偏り
20-22 時 =20% ・22-0 時 =40% ・0-2 時 =30%・ 
2-4 時 =10%
　こうした状況にうまく沿うように、専属施術者（フル
出勤）と副業施術者（スポット出勤）を配備し、それぞ
れの施術者において拘束時間当たりの収入が満足のいく
ものとなるように配分できる工夫を凝らした。これについ
ても現状フィードバックとし、高い満足度が継続して発
現している取り組みである。
（2）現場におけるインバウンド対応への取り組み
　インバウンド対応への取り組みについて記したい。
　ご存じの通り、昨年度のインバウンド需要は記録開始
以来最高の伸び率、そして人数到達を見せ、折しも 2020
東京オリンピックの開催に向けて、弊社にとっても益々
の伸びが期待できる顧客層である。
■弊社のインバウンド顧客層の実態（全体の 10％）
渡航元：アジア 6　対　欧米 4
　数年前と比較すると確実にその占める割合が増加して
いるインバウンド層だが、現場において最も不安視され
ることは、やはり言葉の壁という事になるのではないかと
思われる。また、これは特にタイなどのアジア系の顧客
層に顕著にみられる傾向だが、訪問型整体において「セ
クシャルなサービスである」という偏見を持つ層が一定
数存在することも見逃せない要素だと把握している。こ
うした障壁を踏まえたうえで、現場として、また社として
も確実な実態の把握に努めると同時に、その対策に数年
来力を入れてきた。
　弊社では 2013 年当初から、BtoB レベルでの英語での
メニュー配布、推進・浸透への取り組みを開始しており、
多数の提携先様の協力によりBtoC レベルへの落とし込
みが、すでに半数以上へと達した状態で、インバウンド
元年と言われた年を迎えることができた。
　結果として、現在までのインバウンド顧客の大幅増に
繋がったと考えている。2015 年からは、それに加えて、
中国語、ハングルのメニューも作成し、様々な形での浸
透に努めている。
　弊社をご利用いただいているインバウンド顧客の 3 割
強において、簡単な挨拶程度の英語すら理解できない、
読むことも話すこともできない、という現状を把握するに
つけ、現場レベルでハングル、中国語、さらにスペイン語、
トルコ語に至るまでインバウンドに合わせた挨拶、会計
時の対応をしなければならないのか、ということになると、
これはいかにも現実的ではない。弊社スタッフの育成フェ
イズとして、まずグランドデザインを「おもてなしの心」
とし、受け身ではなく、顧客ニーズを積極的に掬い上げ、
寄り添う形での対応ができるいくつものケーススタディ、
それに向けての実践、情報収集、その積み重ねによる現
場へのフィードバックを常に継続しているところである。
中でも特に有効であったのは、
・ 携帯、タブレット端末言語翻訳アプリの有効活用であっ
た。畢竟、インバウンド顧客の満足度を上げていくのに
必要なのは言語能力ではないと考える。
　以上の事について、全体・個別ミーティングを重ねる
中で、徐々にスタッフ間全体に浸透し、良好なフィード
バックの例も出始めていると認識している。
（3）現場におけるイメージ戦略の取り組み
　弊社においても、対内・外を問わず、イメージ戦略に
は創業当初から試行錯誤を重ね、注力してきた。
　筆者からの発信としては、本社中枢部、営業担当社員、
そして現場担当社員、ご契約頂いている委託先様に至る
まで、常に「ビジョン、ミッションの共有」「ステークホ
ルダー・ダイアログの機会模索と実践、エンゲージメン
ト」、これらの共有とフィードバックのサイクルの流れを
止めることがないよう努め、ある意味、経営の上で筆者
が最も意識して行ってきたことである。
　その理由は、やはり夜間、整体・アロマセラピーとい
う接客業を行う現場と、そのオペレーションにおいて、
すべてのスタッフのモチベーションの維持にも密接につ
ながる部分であり、それを成しうるのは社長である筆者
からの明確な根拠を持った発信であるという強い信念か
らであった。次に具体的なビジョン、ミッションに対して
の現場レベルでの取り組みについて記したい。
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（4）現場におけるセラピスト養成への取り組み
　弊社の求めるセラピスト像とは、第一に「ポジティブ
であること、プラス思考（前向きな姿勢）」「思いやり、礼節」
「確かな技術」である。
　この軸がぶれないよう、創業当時から常に一人ひとり
のスタッフと連日向き合い、丁寧に理解を促して、実行
に移せる社風創造に邁進してきた。
　現状の現場レベルでは、筆者が求めるこの要件をすべ
て完璧に兼ね備えた開業整体師でいらっしゃる西田先生
（ナイチンゲールセミナー出身）を、開業時から長年に渡
り整体指導講師としてお迎えしている。また、各専門家
の講師をお迎えした勉強会、セミナーも多数開催して、「理
想は常に高く、ポジティブに！」を合言葉に、人手不足
が叫ばれる昨今であるが、社員一丸となってスタッフ育
成に不断の努力を惜しまず、力強い歩みを進めている。
　また、筆者を含む本社中枢部としては、当然、日々古
きを温め、新しきを慈しむ豊かな人脈開拓に勤しむこと
もセラピスト雇用・育成の重要なフェーズと考えている。
新たな雇用開拓、人財発掘への道程も視野に入れた相補
的な深いかかわり合いを模索し、そこから企業理念への
フィードバックにも繋げてゆく良いサイクルが持続できて
いるとの自負がある。
　今後も、こうしたご縁に感謝を忘れず、より一層素晴
らしい社外ネットワークの構築にも努める所存である。
今後の展望とその実現に向けて
　最後に、未来の展望についても記したい。
　現在、東京は 2020 年東京オリンピックに向け、ここ
20 年で第一級の目覚ましい成長期に突入しているところ
である。弊社の営業レベルだけでも、ホテル数の増加、
それに伴う部屋数の増加はまさに瞬く間のことである。
我々は決して驕らず、怯むことなく冷静に実情データを
構築し、雇用、育成、営業すべての現場での正確なフィー
ドバックを目指す。
○フェーズごとに、スピード感を持って対応すべきこと：
具体的契約先様・顧客様要望の収集、それへのフィード
バック。スタッフから上がってくる各種気づきの拾い上
げ、対応等。
○長期的視点で、冷静に対策・具体的行動案を練りアク
ションすべきこと：長期雇用（特に女性スタッフ）の実
現に向けた取り組み等。
　日々起こる出来事を大きくこの 2 つに振り分け、開か
れた情報収集・報告、連絡、相談を常態化させ、企業理
念の実現に向け「毎日前進する企業」を目指している。
　具体的な将来の業態構想が 2 つある。
　一つは HOTEL 旅館トータルソリューション企業とし
て、最終的にオペレーション型ホテル（品川－浜松町エ
リア）の経営に乗り出す。
　もう一つは介護タクシー業界への参入である。
　筆者は、こうした様々な業態を通じて、社会の中に、
建前や、張りぼての豪華さ、立派さではなく、確かな価
値「ヒューマンホスピタリティ」そのものを、我が株式
会社 ANZ コーポレーションが創り出していくことこそが、
企業としての使命であり正しい行動であると信じている。
ANZ コーポレーションが創造できるもの
「ヒューマンホスピタリティ」という価値を持つサービスやメニュー
幹事を務めた施術者大忘年会にて
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